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Evropska avtomobilska industrija se sooča s številnimi izzivi, ki so jo doleteli zaradi finančne 
krize. Eden izmed problemov je prav gotovo padec povpraševanja po novih avtomobilih v 
Evropi. Omenjenih je kar nekaj ukrepov za izhod iz avtomobilske krize, med drugimi: dvig 
konkurenčnosti na svetovnem trgu in tudi prenova poslovnih procesov, s katerimi lahko 
dosežemo nižje stroške in skrajšamo čas določene aktivnosti.  
Diplomsko delo predstavlja prenovo procesa prodaje vozil v podjetju Avto Center Jerovšek, 
d. o. o. V prvem delu predstavim problem prodaje vozil in cilj zastavljene naloge. V drugem 
delu predstavim teoretična izhodišča prenove poslovnih procesov. Tretje poglavje je 
namenjeno predstavitvi podjetja Avto Center Jerovšek, d. o. o. V zadnjem delu diplomske 
naloge pa predstavim obstoječi proces prodaje vozil s pomočjo simulacij in na podlagi 
simulacij ugotovim slabosti tega postopka ter prenovim proces prodaje vozil. S tem potrdim 
zastavljeno hipotezo, da je možno poslovni proces prenoviti brez spreminjanja števila 
zaposlenih. Oba modela tudi grafično predstavim s pomočjo programa Micrografx iGrafx 
Process. 
Ključne besede: prenova poslovnih procesov, proces prodaje vozil, modeliranje, 
simulacija postopka, obstoječi postopek, prenovljen postopek, Micrografix Igrafix Process.  
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SUMMARY 
THE RENOVATION OF VEHICLE SALES PROCESS 
The European car industry is facing numerous challenges due to the financial crisis. One of 
the problems is definitely the decline in demand for new cars in Europe. There are many 
measures in order to exit the car crisis, among others: the increase of competitiveness on 
the world market and the renewal of business processes, with which we can reach lower 
costs and decrease the duration of certain activities.  
The thesis presents the renewal of the car sales process in the company Avto Center 
Jerovšek, d. o. o. In the first part I present the issue of car sales and the aim of the thesis. 
In the second part I present theoretical backgrounds of the renewal of business processes. 
The third chapter presents the company Avto Center Jerovšek, d. o. o. In the final part of 
the thesis I present the existing car sales process with the help of simulations, based on 
which I identify weaknesses of the process and renew it. This way I confirm the set 
hypothesis that it is possible to renew the business process without changing the number 
of employees. I also present both models with the help of the software Micrografx iGrafx 
Process. 
Key words: renewal of business processes, car sales process, modeling, process 
simulation, existing process, renewed process, Micrografx iGrafx Process   
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1 UVOD 
Za pisanje diplomske naloge z naslovom Prenova procesa prodaje vozil sem se odločil 
predvsem zato, ker se evropska avtomobilska industrija sooča s številnimi izzivi zaradi 
finančne krize. Eden izmed problemov je prav gotovo padec povpraševanja po novih 
avtomobilih v Evropi.  
Omenjenih je kar nekaj ukrepov za izhod iz avtomobilske krize, med drugimi: dvig 
konkurenčnosti na svetovnem trgu in tudi prenova poslovnih procesov, s katerimi lahko 
dosežemo nižje stroške in skrajšamo čas določene aktivnosti.  
V primeru podjetja Avto Center Jerovšek, d. o. o., ki se ukvarja tako s prodajo kot 
servisiranjem vozil, je postopek prodaje precej dolg. Vozila je treba naročiti, sledita izdelava 
v Franciji in transport v Slovenijo. Problem se pojavi že pri naročanju vozil, saj vozila 
naročajo le do petega dne v mesecu, kar bistveno podaljša čas za dostavo vozil stranki v 
primeru, da vozila ni na zalogi. Drugi problem, ki se pojavi, pa je, kot sem že omenil, 
transport vozil, saj se vozila iz Francije najprej dostavi v logistični center v Logatcu, od tam 
pa jih po pregledu pripeljejo v prodajni salon. V svoji diplomski nalogi bom skušal 
optimizirati celoten proces prodaje vozila. 
Cilj diplomske naloge je predstaviti sedanji postopek prodaje vozil ter ugotoviti možne 
slabosti in izboljšave za optimizacijo prodaje.  
Na tej podlagi sem zastavil naslednjo hipotezo: »Če poslovni proces ustrezno prenovimo in 
informatiziramo, lahko isti proces opravimo hitreje in učinkovitejše, pri tem pa ne 
spreminjamo števila zaposlenih.« 
Za primer sem izbral postopek prodaje vozil v podjetju Avto Center Jerovšek, d. o. o., ki se 
ukvarja s prodajo vozil kot glavno dejavnostjo in s servisiranjem vozil. Pomagam si s 30-
dnevno licenčno različico programa Micrografx iGrafx Process 2013, ki simulira potek 
postopka. Najprej izdelam obstoječi model s programom iGrafx, nato pa s pomočjo simulacij 
in analiziranja ugotovim slabosti obstoječega postopka ter izdelam prenovljeni model, ki naj 
bi odpravil te pomanjkljivosti.  
Diplomsko delo je sestavljeno iz šestih poglavij:  
 v uvodu je predstavljen problem prodaje vozil, opredeljen je cilj zastavljene naloge 
in zastavljena hipoteza, ki jo na koncu preverim;  
 v drugem poglavju so predstavljena teoretična izhodišča modeliranja poslovnih 
procesov. Najprej opredelim poslovni proces, nato sledi predstavitev prenove in 
modeliranja poslovnih procesov ter simuliranja, predstavim tudi dejavnike in vidike 
sprememb s pomočjo Leavittovega diamanta; 
 tretje poglavje je namenjeno predstavitvi podjetja Avto Center Jerovšek, d. o. o. 
(število zaposlenih, organizacijska shema podjetja, dejavnosti, s katerimi se 
ukvarjajo); 
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 četrto poglavje namenim predstavitvi obstoječega postopka prodaje vozil oziroma 
predstavitev postopka ASIS s pomočjo programa Micrografx iGrafx Process. Nato 
sledi obrazložitev rezultatov simulacije; 
 v petem poglavju opredelim slabosti, ki jih prinaša obstoječi sistem, in navedem 
aktivnosti, ki jih je treba izvesti za prenovo procesa;  
 v šestem poglavju izdelam model prenovljenega postopka, na koncu pa primerjam 





2 TEORETIČNA IZHODIŠČA DIPLOMSKEGA DELA  
2.1 OPREDELITEV POSLOVNEGA PROCESA 
Poslovni proces je niz korakov, aktivnosti, ki se izvajajo z določenim namenom. Na osnovi 
te splošne definicije lahko rečemo, da je (Petrova, 2013): 
 poslovni proces zaporedje logično povezanih aktivnosti, ki omogočajo premik blaga 
in z njim povezanih podatkov čez meje od kupca do prodajalca ter nudijo z njim 
povezane storitve; 
 poslovni procesi so za podjetje dragoceno premoženje. Omogočajo ustvarjanje in 
izpolnjevanje vrednot, ki jih določajo cilji podjetja. Poslovni procesi so pogosto 
odvisni od podatkov, npr. na področju mednarodne oskrbne verige mora biti blago 
pospremljeno z dokumenti o premiku. Teh je v povprečju veliko (40–200). Zaradi 
zamud v obdelavi podatkov ali pomanjkljivih poslovnih procesov, ki ovirajo premik 
blaga, mora podjetje plačati globe. 
»Poslovni proces je niz aktivnosti, ki potrebujejo eno ali več vhodnih veličin (inputov) in 
producirajo izhodne veličine (output), ki ima neko vrednost za kupca« (Hammer in Champy, 
1993, str. 22). 
Kovačič in Peček opredeljujeta proces kot povezan nabor dejavnosti in nalog, ki imajo 
namen vzhodnim1 elementom, torej v procesu za naročnika ali kupca, dodati uporabno 
vrednost na izhodni2 strani procesa (Kovačič in Peček, 2006, str. 12). Poslovni proces lahko 
torej nekoliko bolj na splošno opredelimo kot pretvorbo vhodnih veličin v izhodne, ki jih 
prikazuje slika 1. 
Slika 1: Shematski prikaz poslovnega procesa 
 
             Vir: Kovačič in Peček (2005, str. 12). 
Aktivnosti v podjetju ali zunaj njega lahko opredelimo kot proces. Smiselno je upoštevati le 
tiste aktivnosti, ki kot procesi v podjetju neposredno ali posredno prispevajo k dodani 
vrednosti končnih proizvodov (Kovačič in Peček, 2006, str. 13). Pri analiziranju in 
prenavljanju procesov je zato smiselno upoštevati naslednje osnovne značilnosti poslovnih 
procesov (Kovačič in Peček, 2006, str. 13):  
 cilje procesa; 
                                        
1 Angl. inputs. 
2 Angl. outputs. 
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 lastnika procesa; 
 začetek in konec procesa; 
 vhode in izhode; 
 zaporedje in korake izvajanja procesa; 
 ravnanje v primeru neskladnosti; 
 merljive značilnosti procesa, ki omogočajo ugotavljanje učinkovitosti procesov; 
 prepoznane notranje ali zunanje kupce in dobavitelje; 
 stalno izboljševanje. 
Kovačič in Peček menita, da je treba za učinkovito in uspešno delovanje procesa najprej 
razumeti njegov namen in izhode oziroma učinke. To pomeni, da moramo poznati njegovo 
sestavo, imeti nadzor nad vhodnimi veličinami, ki vstopajo v proces, prav tako pa je treba 
poznati celoten potek izvajanja procesa (Kovačič in Peček, 2006, str. 13). 
2.2 PRENOVA POSLOVNIH PROCESOV 
Prenova poslovnih procesov3 se je pojavila v začetku 90. let kot ena ključnih rešitev za 
težave, ki so v prehodu v informacijsko družbo pestile večino organizacij (Kovačič in Peček, 
2006, str. 17). 
V globalnem svetu je dandanes veliko podjetij, ki ne morejo slediti hitrim spremembam na 
trgu poslovanja in posledično niso dovolj konkurenčna. Za uspešnost poslovanja ni dovolj 
zgolj delitev dela po posameznih oddelkih ali sektorjih, ampak je potrebna prenova 
celotnega procesa, ki lahko podjetje pripelje do večje konkurenčnosti na trgu.  
Prednosti, ki jih podjetje lahko pridobi s prenovo poslovnih procesov, so (Nose, 2015): 
 možnost shranjevanja dokumentov v elektronski obliki, 
 krajši čas reševanja zadev, 
 takojšen dostop do informacij, 
 boljši nadzor nad opravljanjem dela, 
 prožnejša organizacijska struktura, 
 večja učinkovitost zaposlenih, 
 nižji stroški poslovanja, 
 povezanost sistemov na drugih delih podjetja. 
Nose pravi, da prenova in management poslovnih procesov povezujeta strategijo podjetja 
in informacijske sisteme, prav tako pa predlagata tudi celovit in jasen pregled nad cilji, 
zaposlenimi, organizacijo, informacijsko tehnologijo in kulturo podjetja (Nose, 2015). 
 »Prenovo poslovnih procesov torej lahko opredelimo kot temeljito preverjanje poslovnih 
procesov (procesov, postopkov in aktivnosti) in njihovo korenito spremembo, ki jo sprožimo 
z namenom doseganja pozitivnih rezultatov na področjih, kot so zniževanje stroškov4, 
                                        
3 Angl. Business process Reengineering – BPR 
4 Angl. Cost - Improvement. 
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povečanje kakovosti izdelkov in storitev, skrajšanje dobavnih rokov in podobno« (Kovačič 
in Peček, 2006, str. 17). 
2.2.1 CILJI PRENOVE POSLOVNIH PROCESOV 
Za podjetje je zelo pomembno, da poslovne procese izvaja učinkovito, pri čemer mora 
upoštevati zastavljene cilje poslovanja organizacije, ki največkrat pripomorejo k (Nose, 
2015):  
 skrajšanju izvedbenega časa oz. reševanju zadev, 
 doseganju večje produktivnosti, 
 zniževanju stroškov v podjetju, 
 nadzoru nad procesi, 
 razbremenitvi uporabniškega dela in s tem posledično večji kakovosti opravljenega 
dela ipd. 
Na spodnji sliki 2 je prikazan trikotnik, ki prikazuje razmerja med časom, stroški in 
kakovostjo. 
Slika 2: Temeljni cilji prenove poslovanja 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 22). 
2.2.2 DEJAVNIKI IN VIDIKI SPREMEMB PRENOVE POSLOVANJA 
Leavitt je že pred več kot tremi desetletji ugotovil, da prenove poslovanja5 ne gre 
obravnavati le s stališča informatizacije ali celo samo uvedbe sodobne informacijske 
tehnologije, torej da ne gre zgolj za tehnološko problematiko, in svoj sociotehnični vidik 
predstavil tudi grafično (Leavittov diamant). Opozarja pa nas tudi, da moramo vsakršno 
                                        
5 Angl. Reengineering. 
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prenovo poslovanja obravnavati v povezavi z vsemi drugimi dejavniki, ki sestavljajo socio- 
tehnični okvir organizacije (Kovačič in Peček, 2006, str. 25).  
Med ključne dejavnike uspeha prenove poslovanja lahko štejemo npr. motivacijo (vodstvo 
je prepričano v uspeh), vodenje, vizijo, usmeritve, cilje itd. 
Slika 3 prikazuje rahlo prirejen in razširjen vidik problematike ter razmerja med dejavniki, 
ki ob drugih uvaja tudi vidik kulture. 
Slika 3: Razširjen Leavittov diamant 
 
  Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 25). 
Pri prenovi poslovanja je vidik kulture še kako pomemben. Vidik kulture namreč zajema 
izhodišča za pripravo razmer v družbi (širši) in organizaciji, ki bodo naklonjene 
spremembam, povezan je z ugotavljanjem možnosti, obravnavanjem strateških ciljev kot 
tudi s strategijo prenove in izvajanja sprememb (Kovačič in Peček, 2006, str. 25). 
Strukturni vidik pomeni predvsem organiziranost. Med tri temeljne poslovne gradnike z 
vidika optimizacije poslovanja štejemo (Kovačič in Peček, 2006, str. 25): 
 organizacijo, ki združuje človeške in druge vire za smotrno izvajanje poslovnih 
procesov in uresničevanje zastavljenih ciljev,  
 poslovne procese (zaporedje ciljno usmerjenih aktivnosti) in  
 resurse ali vire (omogočajo izvajanje poslovnih procesov). 
Povečanje razpoložljivosti, prilagodljivosti in produktivnosti obstoječih kadrovskih 
potencialov obravnava predvsem kadrovski vidik. Kadri, ki so širše izobraženi in znajo 
neposredno uporabljati sodobno informacijsko tehnologijo, imajo prednost pri prenovi in 
izvajanju sprememb (Kovačič in Peček, 2006, str. 26). 
2.2.3 POTEK PRENOVE POSLOVANJA 
Ko se podjetje odloča za prenovo poslovanja podjetja kot celote, se mora na prenovo dobro 
pripraviti. Upoštevati mora naslednje faze: razumevanje, izhodiščno modeliranje, 
poenostavitev in optimizacijo, ki jih prikazuje slika 4.  
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Slika 4: Potek – stopnje, postopki in ključni rezultati prenove poslovanja 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 29). 
Kovačič in Peček menita, da gre pri celoviti prenovi poslovanja za večji in prenovi poslovnega 
modela ustreznejši poudarek prvi stopnji prenove torej fazi razumevanja vzrokov, poteka in 
posledic prenove poslovanja (Kovačič in Peček, 2006, str. 28). 
Pri prvi fazi razumevanja gre za to, da nam je jasno, s čim smo nezadovoljni. V tej fazi 
moramo vedeti, kaj želimo spremeniti, in biti prepričani, da je sprememba nujna. Gre za 
preverjanje o tem, kako poslovni procesi dejansko potekajo (Kosi, 2010, str. 32).  
Kosi pravi, da v fazi izhodiščnega modeliranja prikažemo možnosti odpravljanja 
neusklajenosti pri njihovem izvajanju, izvedemo simulacijo sprememb tako, da dobimo 
različne rezultate, na podlagi katerih lahko začnemo razmišljati o prenovi (Kosi, 2010, str. 
32). 
O poenostavitvi procesov oziroma njihovi prenovi lahko začnemo razmišljati po opravljeni 
analizi obstoječih procesov v smislu večje učinkovitosti in uspešnosti. Cilj prenove je lahko 
krajši čas, nižji stroški, manj porabljenega materiala, izpuščanje in združevanje nekaterih 
postopkov (Kosi, 2010, str. 32).  
Pri optimizaciji procesov6 tipiziramo in standardiziramo posamezne operacije, da dosežemo 
cilje, ki smo si jih zastavili, predvsem krajši čas in nižje stroške. Zaradi avtomatizacije sta 
nujni tako tipizacija kot tudi standardizacija (Kosi, 2010, str. 32). 
                                        
6 Angl. Process optimization. 
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Splošna enačba uspešnosti sprememb je (Kovačič in Peček, 2006, str. 29): 
S = N x V x P,  
kjer pomeni: 
S – pripravljenost na spremembe,  
N – nezadovoljstvo z razmerami (vemo, zakaj),  
V – vizija prihodnosti (vemo, kam), 
P – zaupanje v pot do sprememb (vemo, kako). 
2.2.4 CELOVITA PRENOVA POSLOVANJA 
Kovačič in Peček opredeljujeta celovito prenovo poslovanja kot metodologijo ravnanja s 
spremembami, ki vključuje metode korenitih in postopnih sprememb oziroma izboljšav (npr. 
kakovosti) in jih povezuje z uvedbo ustreznih tehnologij, pristopov in rešitev za 
informatizacijo poslovanja. Pravita tudi, da celovita prenova poslovanja zastopa strategijo 
korenite »prevetritve« obstoječih poslovnih pravil, prakse in postopkov, njihove »proučitve« 
in ponovne zasnove ključnih poslovnih procesov, izdelkov in storitev (Kovačič in Peček, 
2006, str. 29). 
Slika 5 podrobneje prikazuje pristope celovite prenove poslovanja. 
 
Slika 5: Vzvodi celovite prenove poslovanja 
 
Vir: Kovačič in Vukšić (2005, str. 53). 
»Celovita prenova poslovanja umešča prenovo poslovnih procesov (BPR) kot enega ključnih 
vzvodov spreminjanja organizacije oziroma celovite prenove poslovanja. Zanjo je značilno, 
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da je pogostnost njenega izvajanja v smislu korenitih sprememb relativno redka, povzroča 
in zahteva pa korenite spremembe v organizaciji in njenih povezavah s poslovnim okoljem« 
(Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 53). 
Celovito upravljanje kakovosti7 predstavlja pristop nenehnega izboljševanja poslovanja, ki 
se nahaja na nasprotni strani glede pogostosti sprememb in njihove vplivnosti na prenovo 
poslovanja. Gre pa za celovit organizacijski pristop, za nenehno izboljševanje kakovosti vseh 
organizacijskih procesov, izdelkov in storitev in vključuje različne metode in tehnike (npr. 
Six Sigma). Temelji na predpostavki, da je izboljševanje kakovosti ključni dejavnik 
doseganja učinkovitosti in uspešnosti poslovanja« (Kovačič in Peček, 2006, str. 32). 
Tema zadnjih nekaj let je upravljanje znanja8, ki se je uvrščala takoj za prenovo poslovnih 
procesov (BPR) in celovitim upravljanjem kakovosti (TQM) (Kovačič in Peček, 2006, str. 29). 
2.3 MODELIRANJE POSLOVNIH PROCESOV 
Preden začnemo s prenovo poslovanja svojega podjetja, je treba vedeti, katere aktivnosti 
se izvajajo v podjetju. V pomoč pri izdelavi prenove procesa so nam različne tehnike in 
orodja kot na primer: Visio, iGrafx, Income Process Designer ipd.  
»Modeliranje je snovanje, izdelava in uporaba nekega modela. Model predstavlja izvirno 
sliko nekega posnetka stanja, ki jo ustvarimo in uporabljamo kot sredstvo za pridobivanje 
spoznanj, prenos znanj in preizkušanje pred uvedbo v prakso. V organizacijah z 
modeliranjem izdelamo pregledne posnetke poslovnega procesa. Razlogi za modeliranje so 
lahko različni: razumevanje postopka ali procesa, ustvarjanje celotne pregledne slike o 
procesu, odkrivanje pomanjkljivosti in slabosti procesa. Modeliranje služi za simulacijo 
predlogov, preden jih uvedemo v prakso. Brez modeliranja pa tudi ne gre, če želimo 
postopke pripraviti za informatizacijo oziroma uvedbo računalniške podpore« (Kosi, 2010, 
str. 41). 
Kosi meni, da v modeliranju poslovnih procesov obstaja več tehnik in metod modeliranja. 
Pravi tudi, da jim je  skupno  to, da je model poslovnega procesa sestavljen iz grafične 
predstavitve in ustreznega opisa značilnosti procesa. Opis mora vsebovati vhode (kaj je 
potrebno za aktivnost), izhode (kaj dobimo kot rezultat aktivnosti) ter dogodke, s katerimi 
se izvajajo procesi (Kosi, 2010, str. 41). 
2.3.1 POSTOPEK MODELIRANJA POSLOVNIH PROCESOV 
Kot sem povedal že v uvodnem delu tega poglavja, mora vsaka organizacija pred začetkom 
prenove poslovnega procesa poznati aktivnosti, ki se v njej izvajajo. Postopek poteka 
prenove poslovnega procesa prikazuje slika 6.  
                                        
7 Angl. Total Quality Management – TQM 
8 Angl. Knowledge Management. 
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Slika 6: Postopek modeliranja 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 37). 
Procesa »kot je«9 in »kot naj bo«10 sta v nadaljevanju diplomskega dela podrobneje 
predstavljena s konkretnim problemom in tudi grafično ponazorjena. V tem poglavju pa 
samo na kratko povzamem korake modeliranja.  
Za začetek je treba izdelati obstoječi model procesa »kot je«. Nato izvajamo simulacije in 
analiziramo trenutni model. Na podlagi rezultatov ugotovimo slabosti tega sistema, s 
pomočjo katerih potem izdelamo prenovljen model »kot naj bo«, s katerim naj bi te slabosti 
odpravili. Na koncu oba modela primerjamo in ugotovimo razlike med njima. 
2.3.2 TEHNIKE IN METODE MODELIRANJA POSLOVNIH PROCESOV 
Pri modeliranju poslovnih procesov se tehnike med seboj razlikujejo. Nekatere so 
enostavne, druge pa so bolj kompleksne in tudi zmogljivejše. Enako kot za tehnike pa bi 
lahko rekli tudi za orodja (Visio, iGrafx, Income Process Designer itd.), ki pa se med seboj 
razlikujejo po svojih zmožnostih, ceni, prijaznosti do uporabnika ipd. Nekatera orodja so 
tako lahko zgolj grafična, druga pa omogočajo modeliranje procesov kot tudi analizo in 
simulacijo izvajanja poslovnih procesov, s katero lahko lažje analiziramo procese kot tudi 
predloge njihove prenove. Poznamo več vrst tehnik modeliranja poslovnih procesov, npr. 
diagram poteka, diagram toka podatkov, Petrijeve mreže in druge (Kovačič in Peček, 2006, 
str. 40). 
Slika 7 predstavlja nekatere tehnike in z njim povezana orodja za modeliranje procesov. 
                                        
9 Angl. ASIS. 
10 Angl. TOBE. 
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Slika 7: Nekatera orodja za procesno modeliranje po modelirnih tehnikah 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 40). 
2.4 DIAGRAM POTEKA 
Diagram izhaja iz ene od najstarejših tehnik DIN 66001, ki ga povzema tudi ISO 5708. Ima 
več simbolov. Najpogosteje se uporabljajo simboli, ki jih prikazuje slika 8.  
Slika 8: Simboli za modeliranje procesov s tehniko procesnih diagramov poteka 
 
Vir:  Kosi (2010, str. 44). 
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2.4.1 DIAGRAM TOKA PODATKOV 
Diagram toka podatkov11 opredeljuje vse tiste informacijske tokove, ki nastopajo v okviru 
obravnavanega procesa in med obravnavanim procesom ter njegovo okolico. Sestavljen je 
iz naslednjih elementov (Drenovec, 2015): 
 proces, 
 shramba podatkov, 
 zunanja entiteta in 
 tok podatkov. 
Diagram je bolj primeren kot vmesni člen med modeliranjem podatkov in modeliranjem 
postopkov. 
2.4.2 DIAGRAM EEPC 
Diagram eEPC12 temelji na konceptih stohastičnih omrežij in Petrijevih mrež. Opisuje proces 
kot urejeno zaporedje dveh enakovrednih elementov: dogodka in funkcije (aktivnosti), 
hkrati pa dodaja tudi več logičnih elementov (in, ali, ekskluzivni ali oz. xor) za paralelno in 
alternativno izvajanje funkcij in tudi elemente za opis podatkov, organizacijskih enot in 
objektov. Kontrolni tok povezuje vse te elemente ter vzpostavlja kronološko zaporedje in 
logično odvisnost med njimi, medtem ko podatkovni tok prikazuje povezave med funkcijami 
in vhodnimi ter izhodnimi podatki (BPMlab, 2015). 
»Osnovno pravilo metode eEPC je, da je vsaka aktivnost v modelu sprožena s strani nekega 
dogodka, prav tako pa mora iz vsake aktivnosti izhajati nov dogodek« (BPMlab, 2015). 
 
Gradnike modela prikazuje slika 9. 
 
                                        
11 Angl. Data flow diagram. 
12 Angl. extended Event-driven Process Chains. 
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Slika 9: Gradniki modela eEPC 
 
Vir: Kovačič in Peček (2004, str. 57). 
2.5 SIMULACIJE PROCESOV 
Simulacije so ena od orodij, ki posegajo na področje taktičnega in strateškega načrtovanja 
in upravljanja sistema. Povedo nam pomembne informacije o poteku izvajanja procesa, 
času čakanju, morebitnih zapletih, opredelijo stroške po posameznih aktivnostih in viru 
nastanka ipd. (Kovačič in Peček, 2006, str. 79). 
Razlikujemo med zveznimi in diskretnimi simulacijami. Medsebojne povezave odvisnosti 
med procesi izražajo zvezne simulacije kot na primer: delovanje modela nacionalnega 
gospodarstva, ki je z določeno povezanostjo odvisno od ekonomskega delovanja večje unije 
(Kovačič in Peček, 2006, str. 79). 
»Diskretne simulacije se uporabljajo v tehničnih sistemih. Vsaka aktivnost je samostojna in 
izražena v številkah. Zelo razvite so vojaške simulacije. Kot primer dela simulacije naj 
navedemo: verjetnost, da letalo zadene cilj, je x, da je cilj, ki je zadet, tudi uničen, pa y. 
Na podlagi teh dveh podatkov in ovrednotenja cilja se izračuna število letal, ki jih je treba 
poslati nad cilj. V zadnjem času se uveljavljajo tudi pri simulacijah procesov« (Kovačič in 
Peček, 2006, str. 79). 
Slika 10 prikazuje sistem izvajanja diskretnih simulacij. 
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Slika 10: Sistem simulacij 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 107). 
2.6  OSNOVNI POJMI SIMULACIJ 
Za pojem simulacije ni enotne definicije. Navedel bom nekaj definicij tega pojma: 
 »Simulacije so posnemanja operacij procesov v realnem svetu oziroma sistemu skozi 
čas« (Banks, 1998, str. 3). 
 Carson poimenuje simulacijo kot močno orodje za analizo novih modelov poslovanja, 
presojo obstoječih sistemov in oblikovanje sprememb pravil na operativni ravni 
(Carson, 2004). 
 »Simulacija poslovnih procesov lahko pomaga pri preučevanju in analiziranju 
zapletenih poslovnih sistemov ter omogoča, da jih bolje razumemo in izboljšujemo« 
(Hlupic in Robinson, 1998). 
 S simulacijo lahko opredelimo pomanjkljivosti že zelo zgodaj v procesu načrtovanja, 
ko je proces še mogoče popraviti enostavno in poceni (Scholz – Reiter in Stickel, 
1996, str. 320). 
 Laguna in Marklund definirata simulacije kot analitično modeliranje, ki omogoča 
kvantitativno merjenje uspešnosti, npr. izkoriščenost virov, povprečen čas čakanja, 
ipd. (Laguna in Marklund, 2013, str. 256). 
Navedel bom nekaj prednosti in pomanjkljivosti simulacij (Carson, 2004): 
 simulacija omogoča identifikacijo problemov, ozkih grl in pomanjkljivosti v 
načrtovanju pred izgradnjo oziroma oblikovanjem sistema; 
 omogoča primerjavo veliko alternativnih možnosti in pravil delovanja;  
 simulacija omogoča proučevanje dinamike sistema, njegovega spreminjanja skozi 
čas ter interakcije podsistemov in njihovih komponent; 
 simulacije so pogosto zamudne, podatkov ni na voljo ali pa so dragi in časa, ki ga 
imamo na voljo, ni dovolj za zanesljivo študijo;  
 nekatera podjetja uporabljajo simulacijo za preverjanje vsakega projekta, bodisi 
upravičeno ali neupravičeno, saj so jih prepričali njihovi začetni uspehi s simulacijo; 
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 v nekaterih primerih lahko animacije in drugi grafični prikazi ob hkratnem časovnem 
pritisku, ki je prisoten pri vseh projektih, vodijo do napačne odločitve oziroma 
prezgodnjih zaključkov na osnovi nezadostnih dokazov;  
 nekateri neizkušeni analitiki ali tisti, ki so preveč osredotočeni ali navdušeni nad 
simulacijsko programsko opremo in tehnologijo, lahko dodajo v program preveč 
podrobnosti in za razvijanje modela porabijo preveč časa, tako da se oddaljijo od 
izhodiščnih ciljev in pozabijo na časovnico. Vodstvo se zato pogosto odloči, da bo 
zaključilo s simulacijo, češ da je predraga in časovno potratna, čeprav gre za 
obetavno in zanimivo tehnologijo. 
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3 PREDSTAVITEV ORGANIZACIJE 
3.1 DEJAVNOST, VELIKOST IN CILJI ORGANIZACIJE 
Avto Center Jerovšek, d. o. o., ima sedež v Grosuplju. Je pooblaščeni prodajalec in serviser 
za vozila znamke Citroen. Poleg prodaje vozil nudi tudi druge servisne storitve, kot so: 
mehanična popravila, kleparska dela, ličarska dela, avtovleka vozil, avtopralnica ipd. Vozila 
uvažajo iz Francije.  
Podjetje ima 14 zaposlenih, ki so zadolženi za različne naloge, in sicer od nabave do prodaje, 
vodenja računov ipd. Organizirano je kot majhna družba z omejeno odgovornostjo (d. o. 
o.). 
Podjetje vodi direktor, ki je hkrati vodja servisne dejavnosti. Prodajne dejavnosti se izvajajo 
v salonu vozil. Vodja prodajnega oddelka je odgovoren za nabavo in prodajo vozil. Vozila 
prodaja več prodajalcev.  
Delovni čas je enoizmenski s pričetkom ob 8.00 in zaključkom ob 17.00 z enournim 
odmorom. Na prodajnem mestu so salon vozil, prostor za pripravo vozil, pralnica in prostor 
za skladiščenje novih vozil. Za vozila na zalogi skrbi skladiščnik vozil, ki je hkrati tudi 
pripravljalec novih vozil. Prodajalec vozil je hkrati tudi blagajnik in fakturist. Za 
računovodska dela skrbi zunanji računovodja (razen plačilnega prometa). Slika 11 prikazuje 
organigram na ravni delovnih mest. 














4 PREDSTAVITEV OBSTOJEČEGA POSTOPKA ASIS 
Pred predstavitvijo obstoječega postopka prodaje vozil podam nekaj statističnih podatkov, 
s pomočjo katerih bom ugotovil, koliko je bilo prodanih avtomobilov v marcu 2014 in 2015 
ter kakšno je povpraševanje kupcev po avtomobilih znamke Citroen. 
Tabela 1 prikazuje deset najbolje prodajanih znamk avtomobilov v letih 2014 in 2015.  
Tabela 1: Statistika prodanih avtomobilov po znamkah 
Znamka 
mar_2014 skupaj mar_2015 skupaj razlike 
Volkswagen 720 14,10 % 919 15,42 % 199 
Renault 792 15,51 % 854 14,33 % 62 
Skoda 449 8,79 % 515 8,64 % 66 
Nissan 234 4,58 % 480 8,06 % 246 
Opel 366 7,17 % 469 7,87 % 103 
Dacia 162 3,17 % 292 4,90 % 130 
Peugeot 405 7,93 % 286 4,80 % –119 
Ford 202 3,96 % 361 6,06 % 159 
Citroen 373 7,31 % 215 3,61 % –158 
Hyundai 185 3,62 % 157 2,64 % –28 
Vir: Štajnaher (2015).  
Iz tabele 1 lahko razberemo, da je bil v mesecu marcu 2015 glede na leto 2014 največji 
porast povpraševanja po avtomobilih znamke Nissan, in sicer za kar 246 enot. Pri 
avtomobilih znamke Citroen pa je bilo v enakem obdobju zaznati padec povpraševanja.  
Glede na zgornje ugotovitve menim, da je treba podjetja, ki se ukvarjajo s prodajo vozil 
Citroen, prenoviti tako, da bodo postala konkurenčnejša na trgu in tako povečala prodajo 
svojih vozil.   
V nadaljevanju je predstavljen primer ene izmed možnosti prenove podjetja z namenom 
skrajšati čas od nabave do prodaje vozil.  
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4.1 OPIS OBSTOJEČEGA POSTOPKA  
V tem podpoglavju opišem obstoječi postopek prodaje vozil v podjetju Avto Center 
Jerovšek, d. o. o. Obstoječi proces prodaje vozil poteka po naslednjih korakih: 
1. sprejem stranke predstavlja prvi kontakt, ki ga vzpostavimo s potencialnim kupcem 
in je hkrati najpomembnejši (prodaja vozila – sprejem stranke);  
2. s pravilno postavljenimi odprtimi vprašanji vodimo kupca do informacij, ki nam 
pomagajo razbrati potrebo po določenem vozilu, npr. št. otrok, starost ipd. (prodaja 
vozila – ugotavljanje potreb in želja stranke); 
3. prodajalec in stranka skupaj izbereta vozilo, nato pa prodajalec izdela ponudbo ali 
predračun (prodaja vozila – izbira vozila in izdelava ponudbe); 
4. stranka si izbere dodatno opremo (izbira dodatne opreme); 
5. opredelitev cene (kalkulacija cene); 
6. prodajalec preveri zalogo avtomobilov (preverjanje zaloge); 
7. nabavo vozil opravlja vodja prodaje s pomočjo prodajalcev. Vozila se naročajo v 
Citroen Francija s pomočjo informacijskega sistema. Nabava se vrši glede na 
povpraševanje. Količina in vrsta vozil se prilagajajo trenutnemu povpraševanju in 
analizi pretekle prodaje (izbira vozil – opredelitev vrste in količine vozil); 
8. ko sta znana število in vrsta vozil, vodja naroči vozila (naročilo vozil); 
9. sklene se pogodba (podpis pogodbe); 
10. do petega dneva v mesecu se naročajo vozila v logistični center, v sedmih dneh 
dobijo potrjene količine in naročila vozil izberejo v sistemu Spekter (nabava vozil – 
potrditev naročila); 
11. vodja prodaje v sistemu izbere želeni model vozila, določi tip motorja (dizel, bencin), 
izbere barvo in konfigurirano dodatno opremo (connecting box => bluetooth in USB, 
navigacija, aluminijasta platišča, ksenonski žarometi itd.), s potrditvijo zaključi 
naročilo (nabava vozil – zaključitev naročila); 
12. vodja prodaje naročeno vozilo tudi spremlja v programu, kjer vidi časovni potek 
proizvodnje vozila in predviden datum proizvodnje vozila, ki je hkrati tudi datum 
izdelave vozila. Vozila se potem s transportnimi sredstvi pripeljejo v slovenski 
logistični center v Logatcu. Od tam pa v petih dneh do podjetja (nabava vozil – 
proizvodnja vozila); 
13. razkladanje vozil; 
14. ob prevzemu vozila prodajalec izpolni prevzemni list oziroma dobavnico. Vozilo se 
pregleda, ali ustreza naročilu in če je v brezhibnem stanju – poškodbe transporta 
(prevzem vozila – pregled vozila ob prevzemu); 
15. prodajalec obvesti stranko o dobavljenem avtomobilu; 
16. izdaja računa; 
17. prodajalec ponudi možnost financiranja (kredit, finančni lizing). Citroen ima tudi 
svoje financiranje BPF financiranje, d. o. o. (prodaja vozila – opredelitev načina 
financiranja).; 
18. pregled potrdila; 
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19. predaja vozila je hkrati največji in najpomembnejši dogodek za kupca. Prodajalec in 
kupec se dogovorita za datum prevzema vozila (predaja vozila – datum prevzema); 
20. pripravljalec vozil izvede nulti servis vozila in izpiše obrazec => Priprava novega 
vozila, nato vozilo shrani v prostor za predajo vozila (predaja vozila – servis vozila 
in izpis obrazca); 
21. predajo vozila izvrši prodajalec, ki najprej stranko seznani z vzdrževanjem vozila. 
Vzdrževanje je opisano v servisni knjigi in v navodilih za uporabo vozila (predaja 
vozila – seznanitev z vzdrževanjem vozila); 
22. prodajalec kupcu izroči ključe vozila. Ob predaji vozila si skupaj ogledata zunanjost 
in notranjost vozila (predaja vozila – pregled vozila ob predaji). 
Postopki, ki se izvedejo v banki: 
23. opredeli se način financiranja (opredelitev načina financiranja);  
24. kupec se odloči, ali bo najel kredit (dogovarjanje za kredit); 
25. banka nato preveri, ali je stranka kreditno sposobna (preverjanje premoženja 
stranke); 
26. banka obvesti stranko, da je kredit odobren (obveščanje stranke); 
27. v primeru, da banka ugotovi, da stranka ni kreditno sposobna, jo obvesti (obveščanje 
stranke); 
28. banka in stranka nato skleneta pogodbo (izdelava pogodbe); 
29. podpis. 
4.1.1 STATIČNI MODEL OBSTOJEČEGA POSTOPKA 
Pri ugotavljanju obstoječega postopka prodaje vozil v Avto Center Jerovšek, d. o. o., sem 
si pomagal s 30-dnevno licenčno različico programa Micrografx iGrafx 2013 (glej sliko 12). 
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4.1.2 DINAMIČNI PODATKI OBSTOJEČEGA POSTOPKA 
Tabela 2 prikazuje podatke o izvajanju posameznih aktivnosti. Iz nje razberemo  
organizacijsko enoto, kjer se izvaja posamezna aktivnost, kot npr. prodajni oddelek. Podan 
je tudi ocenjeni čas traja aktivnosti. V tabeli 3 so prikazane tudi odločitve (npr. Ponudba 
ok?) in njihove verjetnosti v odstotkih. 
Tabela 2: Prikaz podatkov o izvajanju posameznih aktivnostih 
 
Vir: Lasten. 




Organizacijska enota Aktivnost Trajanje Čas. enota 
Prodajni oddelek Sprejem stranke 30–90 minut 
Prodajni oddelek Ugotavljanje potreb in želja strank 20–30 minut 
Prodajni oddelek Ponudba vozil 30 sekund 
Sprejemna pisarna Preverjanje zaloge 30–90 minut 
Sprejemna pisarna Izdelava pogodbe 30 minut 
Sprejemna pisarna Podpis pogodbe 5 sekund 
Sprejemna pisarna Izdaja računa 1 minuta 
Sprejemna pisarna Pregled potrdila 1 minuta 
Sprejemna pisarna Predaja vozila 5 minut 
Dobavni oddelek Čakanje na dobavo 5 dni 
Dobavni oddelek Prevzem vozil 1 ura 
Dobavni oddelek Razkladanje vozil 20–40 minut 
Dobavni oddelek Pregled vozil 20–30 minut 
Dobavni oddelek skladiščenje 1 mesec 
Dobavni oddelek Obveščanje stranke 5 minut 
Banka  Opredelitev načina plačevanja 10–20 minut 
Banka  Dogovarjanje za kredit 30 minut 
Banka  Plačevanje z gotovino 15 minut 
Banka  Preverjanje premoženja stranke 30 minut 
Banka  Obveščanje stranke 5 minut 
Banka  Izdelava pogodbe 20 minut 
Banka  Podpis pogodbe 5 sekund 
Organizacijska enota Odločitev DA v % NE v % 
Stranka Ponudba ok? 70 30 
Stranka Odločitev za nakup? 80 20 
Sprejemna pisarna Avtomobil na zalogi? 75 25 
Dobava Vozilo ok? 95 5 
Banka Odločitev za kredit? 40 60 
Banka Kredit odobren?  90 10 
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4.2 REZULTATI SIMULACIJE OBSTOJEČEGA POSTOPKA 
Pred začetkom izvedbe simulacijskega postopka moramo določiti zakonitosti pojavljanja 
transakcij. Nastavitve zakonitosti so prikazane na sliki 13. 
Slika 13: Nastavitev izvedbe simulacije 
 
Vir: Lasten. 
Slika 14 prikazuje, da je generator simulacij nastavljen na Interarrival. Število transakcij je 
omejeno na 2.000 strank, čas njihovega prihoda pa je med 1 in 2 dni (glej naslednjo stran). 
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Slika 14: Omejitev transakcij in določitev prihodov 
 
Vir: Lasten. 
Za izvedbo simulacije moramo določiti še število potrebnih virov v posameznih oddelkih. V 
našem primeru je razporeditev po oddelkih naslednja: 
 prodajni oddelek: 2 delavca, 
 sprejemna pisarna: 3 delavci, 
 dobavni oddelek: 7 delavcev. 
Slika 15 prikazuje potrebne vire v posameznih oddelkih (glej naslednjo stran). 
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Slika 15: Prikaz potrebnih virov v posameznih oddelkih 
 
Vir: Lasten. 
Po nastavitvah lahko začnemo z izvajanjem simulacijskega postopka in dobimo rezultate 
izvedene simulacije obstoječega postopka, ki jih prikazuje slika 16. 





Iz rezultatov simulacije je razvidno, da je: 
 povprečno trajanje transakcij (angl. Avg. Cycle) od vstopa do zaključka je 131,10 
ure, 
 koristni čas obdelovanja, procesiranja (angl. Avg. Work) je 113,13 ure, 
 povprečni čas zastojev (angl. Avg. Wait) je 17,97 ure in 




5 IZHODIŠČA PRENOVE 
Obstoječi proces prodaje vozil ima, kot je razvidno iz razširjenega diagrama (glej sliko 12), 
številne aktivnosti, ki ovirajo hitrejši postopek prodaje vozila.  
5.1 SIMPTOMI SLABOSTI OBSTOJEČEGA PROCESA 
Po opisu obstoječega postopka in pridobljenih rezultatih s pomočjo simulacijskega postopka 
v 30-dnevni licenčni različici programa Micrografx iGrafx 2013 sem ugotovili kar nekaj 
slabosti, ki ovirajo hitrejši proces prodaje vozil. Kot glavne slabosti, ki povzročijo največ 
zastoja pri prodaji vozila, sem označil: 
 slabost obstoječega sistema je, da se vozila iz Francije pripeljejo v logistični center 
Logatec, namesto da bi se neposredno na prodajno mesto. Razlog za tak transport 
je predvsem premajhno parkirišče pred Avto Centrom Jerovšek, d. o. o.; 
 omejitev naročanja vozil do petega dne v mesecu, namesto da bi se vozila lahko 
naročala tekom celega meseca. V primeru, da stranka želi kupiti določen tip vozila 
po petem dnevu v mesecu in tega ni na zalogi, mora za prevzem vozila čakati do 
naslednjega meseca, kar pa je za stranko v večini primerov zelo dolgo in se raje 
odloči za nakup drugega avtomobila ali nakup istega avtomobila pri drugem 
prodajalcu; 
 čas izgubljajo tudi s tem, da najprej prevzamejo vozila, nato jih razložijo in šele 
potem pregledajo. 
5.2 AKTIVNOSTI, KI JIH JE TREBA IZVESTI ZA USPEŠNO PRENOVO 
PROCESA 
Za uspešno prenovo procesa prodaje vozil bi vozila iz Francije, ki se pripeljejo za prodajo, 
pripeljal neposredno na prodajno mesto, saj bi se tako skrajšal čas dobave vozil. Pri tem ne 
smemo pozabiti tudi na povečanje parkirnega mesta za dostavljavce vozil, saj je le tako 
možno dostaviti vozila na prodajno mesto. Omogočil bi tudi, da se vozila lahko naročajo 
večkrat na mesec in ne samo do petega dneva v mesecu. Tako bi stranka lahko prevzela 
vozilo v precej krajšem času, saj ji na dobavo vozila ne bi bilo treba čakati po več tednov 
ali celo mesec. Proces bi izboljšal tudi s tem, da bi se vozila pregledala ob prevzemu. 
 
28 
6 OPIS PRENOVLJENEGA POSTOPKA  
Glede na vse naštete slabosti in predstavljene aktivnosti za uspešno prenovo obstoječega 
postopka lahko začnemo s prenovo procesa prodaje vozil v podjetju Avto Center Jerovšek, 
d. o. o. 
V obstoječem postopku je treba vozila iz Francije pripeljati v logistični center v Logatcu in 
šele nato do prodajnega salona, zato sem to aktivnost ukinil in bistveno skrajšal čas dostave 
vozil v prodajni salon. Tako vozila pripeljejo neposredno v prodajni salon, brez posrednikov, 
ob predpostavki, da se poveča parkirišče. Poleg te novosti sem omogočil tudi, da se vozila 
naročajo večkrat na mesec, tako bi imeli na voljo več vozil in stranki ne bi bilo treba čakati 
po več tednov oziroma v primeru, da ji ponudba ne bi bila všeč, lahko tudi zaključi nakup. 
Odstranil sem dobavni oddelek z namenom, da stranki skrajšam čakalno dobo za želeni 
avtomobil. To pomeni, da ima proizvajalec na zalogi večje število različnih avtomobilov, zato 
pa mora natančneje spremljati trende. 
Prenovljeni postopek je sestavljen tako: 
1. sprejem stranke predstavlja prvi stik, ki ga vzpostavimo s potencialnim kupcem in 
je hkrati najpomembnejši (prodaja vozila – sprejem stranke); 
2. s pravilno postavljenimi odprtimi vprašanji vodimo kupca do informacij, ki nam 
pomagajo razbrati potrebo po določenem vozilu, npr. št. otrok, starost (prodaja 
vozila – ugotavljanje potreb in želja stranke); 
3. prodajalec in stranka skupaj izbereta vozilo, nato pa prodajalec izdela ponudbo 
oziroma predračun (prodaja vozila – izbira vozila in izdelava ponudbe); 
4. stranka si izbere dodatno opremo (izbira dodatne opreme); 
5. opredelitev cene (kalkulacija cene); 
6. prodajalec preveri zalogo avtomobilov (preverjanje zaloge); 
7. sklene se pogodba (podpis pogodbe); 
8. izdaja računa; 
9. prodajalec ponudi možnost financiranja (kredit, finančni lizing). Citroen ima tudi 
svoje financiranje BPF financiranje, d. o. o. (prodaja vozila – opredelitev načina 
financiranja); 
10. pregled potrdila; 
11. predaja vozila je hkrati največji in najpomembnejši dogodek za kupca. Prodajalec in 
kupec se dogovorita za datum prevzema vozila (predaja vozila – datum prevzema); 
12. pripravljalec vozil izvede nulti servis vozila in izpiše obrazec => Priprava novega 
vozila, nato vozilo shrani v prostor za predajo vozila (predaja vozila – servis vozila 
in izpis obrazca); 
13. predajo vozila izvrši prodajalec, ki stranko najprej seznani z vzdrževanjem vozila. 
Vzdrževanje je opisano v servisni knjigi in v navodilih za uporabo vozila (predaja 
vozila – seznanitev z vzdrževanjem vozila); 
14. prodajalec kupcu izroči ključe vozila. Ob predaji vozila si skupaj ogledata zunanjost 
in notranjost vozila (predaja vozila – pregled vozila ob predaji). 
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Postopki, ki se izvedejo v banki: 
15. opredeli se način financiranja (opredelitev načina financiranja); 
16. kupec se odloči, ali bo najel kredit (dogovarjanje za kredit); 
17. banka nato preveri, ali je stranka kreditno sposobna (preverjanje premoženja 
stranke); 
18. banka obvesti stranko, da je kredit odobren (obveščanje stranke); 
19. v primeru, da banka ugotovi, da stranka ni kreditno sposobna, jo obvesti 
(obveščanje stranke); 
20. banka in stranka nato skleneta pogodbo (izdelava pogodbe); 
21. podpis pogodbe. 
 
6.1 STATIČNI MODEL PRENOVLJENEGA POSTOPKA 
Po opisu in analizi obstoječega postopka (slabosti obstoječega postopka, aktivnosti, ki jih 
je treba uvesti za uspešno prenovo) je treba grafično predstaviti še prenovljen statični 
model postopka, ki ga prikazuje slika 17 (glej naslednjo stran). 
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6.2 DINAMIČNI PODATKI OBNOVLJENEGA POSTOPKA 
V tabeli 4 so prikazani podatki o izvajanju posameznih aktivnostih. Tabela 4 prikazuje 
organizacijsko enoto, kjer se izvaja posamezna aktivnost, in čas trajanja aktivnosti. 
Prikazane so tudi odločitve (npr. Ponudba ok?) in njihove verjetnosti v odstotkih.  
Tabela 4: Dinamični podatki prenovljenega postopka 
Organizacijska enota Aktivnost Trajanje Čas. enota 
Prodajni oddelek Sprejem stranke 30–90 minut 
Prodajni oddelek Ugotavljanje potreb in želja strank 20–30 minut 
Prodajni oddelek Ponudba vozil 30 sekund 
Sprejemna pisarna Preverjanje zaloge 30–90 minut 
Sprejemna pisarna Izdelava pogodbe 30 minut 
Sprejemna pisarna Podpis pogodbe 5 sekund 
Sprejemna pisarna Izdaja računa 1 minuta 
Sprejemna pisarna Pregled potrdila 1 minuta 
Sprejemna pisarna Predaja vozila 5 minut 
Banka  Opredelitev načina plačevanja 10–20 minut 
Banka  Dogovarjanje za kredit 30 minut 
Banka  Plačevanje z gotovino  15 minut 
Banka  Preverjanje premoženja stranke 30 minut 
Banka  Obveščanje stranke 5 minut 
Banka  Izdelava pogodbe 20 minut 
Banka  Podpis pogodbe 5 sekund 
Vir: Lasten. 
Iz tabele 5 je razvidno, da so bile odstranjene aktivnosti v dobavnem oddelku, s čimer se 
je bistveno skrajšal čas v procesu prodaje vozil Citroen. Na primer: v obstoječem postopku 
se je vozila lahko naročalo le do 5. dneva v mesecu, medtem ko v prenovljenem postopku 
tudi večkrat na mesec, stranka pa ima tudi možnost, da zaključi nakup, če ji ponudba ni 
všeč, v primeru, da vozila ne bi bilo na zalogi. 
Tabela 5: Odločitve in njihove verjetnosti prenovljenega postopka 
Vir: Lasten. 
6.3 REZULTATI SIMULACIJE OBNOVLJENEGA POSTOPKA 
Na sliki 18 so prikazani rezultati simulacije prenovljenega postopka prodaje vozil, ki smo jih 
pridobili po enakem postopku kot pri obstoječem postopku, s tem da smo odstranili 
nepotrebne aktivnosti, ki so ovirale celoten proces prodaje vozil v obstoječem postopku 
(glej naslednjo stran). 
Organizacijska enota Odločitev DA v % NE v % 
Stranka Ponudba ok? 70 30 
Stranka Odločitev za nakup? 80 20 
Sprejemna pisarna Avtomobil na zalogi? 75 25 
Banka  Odločitev za kredit? 40 60 
Banka  Kredit odobren?  90 10 
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Slika 18: Poročilo izvedene simulacije obnovljenega postopka 
 
Vir: Lasten. 
Rezultati simulacije, prikazani na sliki 17, kažejo, da je: 
 povprečno trajanje transakcij (Avg. Cycle) 11,85 ure, 
 dejansko opravljeno delo (Avg. Work) 11,82 ure in 
 povprečni čas zastojev 0,04 ure. 
6.4 UČINKI IN PRIMERJAVA OBEH POSTOPKOV 
Primerjava simulacije obstoječega in prenovljenega modela pokaže, da gre pri izboljšanem 
procesu za očitno izboljšanje. To je razvidno iz tabele 6. 
Tabela 6: Učinki in primerjava obeh postopkov 
Kazalnik Rubrika 
iGrafx 
AsIs ToBe Razlika 
Povprečno trajanje transakcije Avg_Cycle 131,10 ure 11,85 ure 119,25 ure 
Povprečno delo na transakciji Avg_Work 113,13 ure 11,82 ure 101,31 ure 
Povprečen čas zastojev Avg_wait 17,97 ure 0,04 ure 17,93 
 
Vir: Lasten. 
S prenovo sem postopek prodaje vozil skrajšal, in sicer s 131,10 na samo 11,85 ure. To 
pomeni, da je prenovljeni postopek hitrejši kar za 90,97 %.  
S tem lahko potrdim, da je prenovljeni model, kot je razvidno iz tabele, bistveno hitrejši, 
predvsem zaradi ukinitve nepotrebnega čakanja na vozilo, saj je omogočeno naročanje vozil 
večkrat na mesec, obenem je stranki omogočeno tudi, da lahko zaključi nakup v primeru, 
da vozila ni na zalogi, ali izbere drugo vozilo. Da se je zmanjšal čas zastojev, prikazuje tudi 
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tabela 7, iz katere lahko razberemo, da se je povprečen čas zastojev v prenovljenem 
postopku zmanjšal za 17,93 ure, skoraj za 100 %. 
Ključno pri tej raziskavi glede na izpostavljeno hipotezo, ki se glasi: »Če poslovni proces 
ustrezno prenovimo in informatiziramo, lahko isti proces opravimo hitreje in bolj učinkovito, 
pri tem pa ne spreminjamo števila zaposlenih«, pa je to, da je proces prodaje vozil možno 






Podjetja se danes soočajo s številnimi vprašanji, kako slediti hitrim spremembam na trgu in 
ohraniti konkurenčnost poslovanja podjetij. Za prenovo procesa je treba dobro poznati 
obstoječi sistem, da bi iz njega lahko ugotovili morebitne napake in dobili nove ideje za 
izboljšanje procesa.  
Diplomska naloga obravnava proces prodaje vozil podjetja Avto Center Jerovšek, d. o. o., 
in način prenove tega procesa. S pomočjo simulacij obstoječega postopka in prenovljenega 
postopka sem prišel do ugotovitve, da je prenovljeni proces bistveno hitrejši od prvega. Pri 
ugotavljanju slabosti obstoječega postopka mi je bila v veliko pomoč 30-dnevna licenčna 
različica programa Micrografx iGrafx 2013.  
V prenovljenem procesu sem izbrisal dobavne aktivnosti, ki so se mi zdele nepotrebne. Na 
podlagi primerjav sem prišel do zaključka, da se s prenovljenim procesom proces izboljša 
oziroma skrajša kar za 17,93 ure. V uvodnem delu diplomske naloge postavljeno hipotezo: 
»Če poslovni proces ustrezno prenovimo in informatiziramo, lahko isti proces opravimo 
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